






A. Tinjauan Penelitian Terdahulu 
1. Definisi Pembelian Impulsif 
       Pembelian impulsif adalah pembelian yang tidak terencana atau 
spontan. Orang yang cenderung melakukan pembelian semacam ini disebut 
sebagai pembeli impulsif. Barang impulsif bisa berupa apa saja, bisa produk 
baru atau produk dengan harga murah atau diskon. Pembelian impulsif 
menurut Semuel (2005) mendefinisikan pembelian impulsif adalah suatu 
tindakan pembelian yang dibuat tanpa direncanakan terlebih sebelumnya 
atau keputusan pembelian dilakukan pada saat berada di dalam toko. 
        Menurut Mowen dan Minor (2002) adalah sebagai tindakan membeli 
yang sebelumnya tidak diakui secara sadar, atau niat membeli yang 
terbentuk sebelum memasuki toko. Sedangkan menurut Schiffman dan 
Kanuk (2008) pembelian impulsif merupakan keputusan yang emosional 
atau menurut desakan hati. Emosi dapat menjadi sangat kuat dan kadangkala 
berlaku sebagai dasar dari motif pembelian yang dominan.  
       Pembelian impulsif sebagai kecenderungan konsumen untuk membeli 
secara spontan, reflek, dan tiba-tiba (Rook & Fisher, 1987). Pembelian 
impulsif terjadi ketika konsumen melihat produk atau merek tertentu, 
kemudian konsumen menjadi tertarik untuk mendapatkanya, biasanya 





pembelian impulsif, maka pembuatan keputusan membeli oleh konsumen 
dipengaruhi oleh peritel 
a) Faktor-Faktor Pembelian Impulsif 
Beberapa faktor-faktor yang dapat mempengaruhi pembelian 
impulsif yaitu : 
1. Dorongan untuk berbelanja 
Menurut Rook (1987) suatu dorongan yang terjadi secara spontan 
yang dipengaruhi oleh daya tarik produk yang ditawarkan atau 
beberapa daya tarik lainya. 
2. Emosi Positif 
Menurut Rook (1987) emosi positif terjadi karena adanya kenginan 
untuk dapat membeli suatu produk agar mendapatkan kepuasan 
dalam diri konsumen 
3. Emosi  Negatif 
Menurut Rook (1987) emosi negatif terjadi akibat tidak 
terkendalinya keinginan untuk membeli produk yang ditawarkan 
sehingga berdampak buruk dalam jangka panjang. 
4. Suasana Toko 
Menurut Sari (2014) suasana toko yang nyaman akan membuat 
konsumen berlama-lama di dalam toko sehingga waktu yang di 
berikan akan lebih banyak dan kesempatan untuk membeli barang 






5. Potongan Harga 
Menurut Sari (2014) potongan harga dapat mempengaruhi motivasi 
konsumen untuk melakukan pembelian dalam jumlah besar karena 
konsumen akan lebih tertarik terhadap produk-produk dengan harga 
diskon. 
6. Pelayan Toko 
Menurut Sari (2014) pelayan toko dapat memberikan informasi 
tentang produk dan merekomendasikan produk sehingga dapat 
mendorong atau meyakinkan konsumen untuk membeli lebih 
banyak produk di dalam toko. 
b) Indikator Pembelian Impulsif 
Terdapat beberapa indikator untuk mengukur pembelian impulsif 
(Jones, et al, 2003):  
1. Pembelian produk tambahan diluar daftar belanja 
2. Pembelian produk tanpa berpikir panjang atau pertimbangan 
3. Pembelian produk secara tiba-tiba (spontan) 
2. Definisi Suasana Toko 
Suasana toko adalah desain lingkungan toko untuk merancang respon 
emosional dan persepsi pelanggan dalam melakukan pembelian. Suasana toko 
merupakan salah satu elemen bauran pemasaran ritel yang terkait dalam hal 
penciptaan suasana belanja yang nyaman, dan secara tidak langsung akan 
dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian (Utami, 





layout toko, penerangan, pemajangan produk, suhu ruangan, dan 
pengharum ruangan yang secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam 
benak konsumen (Utami, 2012). Atmosfer merupakan kunci dalam menarik 
dan membuat konsumen terkesan dengan pengalaman berbelanja di dalam 
gerai (Coley dan Burgess, 2003).  Dengan demikian suasana toko dapat 
mempengaruhi keadaan emosional pembelanja, yang kemudian mendorong 
untuk meningkatkan atau mengurangi belanja (Mowen & Minor, 2002). 
a) Indikator Suasana Toko 
Menurut Pragita (2013) terdapat beberapa indikator suasana toko, 
yaitu: 
1) Penerangan di dalam toko 
2) Penggunaan pendingin ruangan  
3) Aroma toko 
4) Layout toko 
5) Display produk 
3. Definisi Potongan Harga 
Menurut Kotler (2005) Potongan Harga adalah pengurangan harga 
yang diberikan perusahaan dalam periode tertentu untuk meningkatkan 
pembelian produk. Menurut Sutisna (2001) potongan harga adalah 
pengurangan harga produk dari harga normal pada periode tertentu, 
sehingga pemberian potongan harga dapat mendorong dan membujuk 





Menurut Gitosudarmo (2000) potongan harga adalah harga yang 
lebih rendah dari harga yang seharusnya dibayarkan yang didasarkan pada 
beberapa hal diantaranya waktu pembayaran yang lebih awal, tingkat serta 
jumlah pembelian dan pembelian pada musim tertentu. Dengan demikian 
pemberian potongan harga ditetapkan sesuai dengan kebijakan dan tujuan 
dari masing-masing perusahaan. 
a. Tujuan Pemberian Potongan Harga 
 Ada beberapa tujuan yang menyebabkan perusahaan memberikan 
potongan harga kepada produk yang dijualnya. Menurut Sutisna (2002) 
tujuan pemberian potongan harga, yaitu : 
1)  Mendorong penggunaan produk baru 
2)  Mendorong pembelian dalam jumlah besar 
3)  Potongan harga diberikan pada produk yang sudah out of date 
4)  Untuk mencapai target penjualan  
b. Indikator Potongan Harga 
Menurut Amsani (2017) terdapat beberapa indikator dalam 
potongan harga adalah sebagai berikut: 
1) Besarnya jumlah potongan harga  
2) Banyak ragam produk yang mendapat potongan harga 
3) Frekuensi pemberian potongan harga 







B. Kerangka Pikir dan Hipotesis 
Kerangka pemikiran menunjukkan konsep berpikir peneliti yang sesuai 
dengan rumusan masalah sehingga pembahasan yang dilakukan lebih mudah 
untuk dipahami. Berdasarkan teori yang telah dijelaskan sebelumnya, yang 
menunjukkan hubungan antara variabel suasana toko dan potongan harga 
terhadap pembelian impulsif, maka dapat digambarkan kerangka pikir 
penelitian ini yang tersaji pada gambar 2.1 







Sumber : Konsep yang dikembangkan oleh peneliti, 2017 
       Penjelasan dari kerangka penelitian ini menggambarkan adanya pengaruh 
dari variabel independen yaitu suasana toko (X1) dan potongan harga (X2) 
secara parsial terhadap terhadap variabel dependen yaitu pembelian impulsif (Y) 
pada Carrefour kota Malang, dan pengaruh secara simultan dari variabel suasana 
toko (X1) dan potongan harga (X2) terhadap variabel dependen yaitu pembelian 
impulsif (Y) pada Carrefour kota Malang. 
 Berdasarkan teori pendukung dan keranga konsep dalam penelitian ini, 












1. Pengaruh Suasana Toko Terhadap Pembelian Impulsif 
Ada beberapa penelitian yang mendukung suasana toko 
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif. 
Menurut Xu (2009) berdasarkan hasil penelitiannya menunjukkan bahwa 
suasana toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian 
impulsif yang terjadi pada pengunjung di Mall Midwestern, USA.  
Mihic & Kursan (2010) menyatakan bahwa suasana toko 
mempengaruhi perilaku pembelian impulsif, yang mana penggunaan aroma 
segar mempengaruhi pelanggan berlama-lama di dalam Supermarket di 
Split-Dalmatia, Kroasia. Menurut Mohan, et al (2013) suasana toko 
memiliki pengaruh yang tinggi terhadap perilaku pembelian impulsif pada 
pembeli di Supermarket Chennai, India. Menurut Peck & Childers (2006) 
suasana toko memiliki pengaruh positif terhadap pembelian impulsif, 
menciptakan suasana toko yang nyaman dapat meningkatkan pembelian 
impulsif pada pelanggan di Supermarket Midwestern USA. 
Menurut Shuleska (2012) suasana toko berpengaruh positif terhadap 
pembelian impulsif, yang mana dengan penyesuaian suasana toko melalui 
pemutaran musik, lokasi, pencahayaan, aroma dalam toko sangat di 
butuhkan untuk mendorong perilaku pembelian impulsif pada konsumen 
Republik Makedonia. Tausif & Gupta (2013) menyatakan bahwa suasana 
toko menjadi stimulus penting yang mempengaruhi keinginan konsumen 





Menurut Tinne (2011) suasana toko berpengaruh positif terhadap 
pembelian impulsif pada pelanggan di Superstore Bangladesh. Menurut 
Mattila dan Wirtz (2008) suasana toko berpengaruh positif terhadap 
pembelian impulsif, yang mana suasana toko yang di stimuli oleh pelayan 
toko yang ramah mendorong pembelian impulsif pelanggan toko retail di 
Singapura. Selain itu, penelitian yang dilakukan Aini (2016) menyatakan 
bahwa suasana toko memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian 
impulsif. 
Dari penelitian dahulu tersebut dapat disimpulkan bahwa suasana 
toko berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif. 
𝐻1 : Suasana toko berpengaruh terhadap pembelian impulsif.  
2. Pengaruh Potongan Harga Terhadap Pembelian Impulsif 
Terdapat beberapa penelitian yang mendukung potongan harga 
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif. 
Menurut Banerjee dan Saha (2012) dari pengujian hipotesis yang dilakukan 
membuktikan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara potongan harga 
dengan pembelian impulsif pada pengunjung toko retail di Delhi. 
Menurut Lai (2017) potongan harga berpengaruh signifikan 
terhadap pembelian impulsif pada pembeli online shop di Cina dan Inggris. 
Menurut Solenski (2017) potongan harga berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap pembelian impulsif pada pelangggan toko Azwa Parfume 





berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif Matahari 
Department Store, Denpasar. 
Menurut Weerathunga & Pathmini (2015) potongan harga 
berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif, yang mana penerapan 
pemberian potongan harga mendorong perilaku pembelian impulsif di 
Supermarket Anuradhapura, Srilangka. Menurut Zhou & Gu (2015) 
potongan harga berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif, 
Adanya potongan harga dapat membangkitkan keinginan untuk membeli 
secara spontan pada konsumen Jinan, China. 
Dari penelitian dahulu tersebut dapat disimpulkan bahwa potongan 
harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap pembelian 
impulsif. 
𝐻2 : Potongan harga berpengaruh terhadap pembelian impulsif. 
3. Pengaruh Suasana Toko dan Potongan Harga Terhadap Pembelian Impulsif. 
Terdapat beberapa penelitian yang mendukung suasana toko dan 
potongan harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 
pembelian impulsif. Menurut Amsani (2017) menyatakan suasana toko dan 
potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian 
impulsif secara simultan pada pelanggan Lottemart, Semarang. Bhojak, et 
al (2014) menyatakan variabel suasana toko dan potongan harga 
berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian impulsif pada pelanggan 





Dalihade (2017) menyatakan bahwa suasana toko dan potongan 
harga secara simultan memiliki pengaruh yang signifikan dan positif 
terhadap pembelian impulsif secara simultan pada Matahari Departemen 
Store, Mega Mall Manado. Mathai dan Haridas (2014) menyatakan hasil 
penelitian menunjukkan bahwa suasana toko dan potongan harga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif pada 
konsumen retail di kota Kochin, India. 
Ruswanti (2016) menyatakan suasana toko dan potongan harga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif, dimana 
penciptaan suasana yang nyaman melalui pemutaran musik, penggunaan 
aroma, pemberian diskon hingga 70% serta pemberian diskon diberbagai 
varian produk mampu mendorong pembelian impulsif konsumen di Mall 
Jakarta Pusat.  
Menurut Tendai & Crispen (2009) suasana toko dan potongan harga 
berpengaruh positif tehadap perilaku pembelian impulsif, dengan 
penciptaan suasana toko melalui penggunaan aroma, serta pemutaran musik 
dalam toko mampu membuat pelanggan lebih lama di dalam toko disamping 
itu pelanggan yang berlama-lama didalam toko cenderung mencari 
informasi produk dengan harga discount di King William's Town Market 
Square, Afrika Selatan 
Vishnu & Raheem (2013) menyatakan bahwa suasana toko dan 
potongan harga memiliki pengaruh tinggi dan signifikan terhadap 
pembentukan perilaku pembelian impulsif pada produk FMCG di Larkana 
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Pakistan, yang mana konsumen lebih terdorong untuk membeli secara 
impulsif saat mereka melihat potongan harga dari toko serta dengan 
penciptaan suasana toko yang nyaman dan penuh warna tidak hanya 
memotivasi konsumen untuk melakukan pembelian impulsif tetapi juga 
membangun kegembiraan didalam benak konsumen.  
Zhou & Wong (2008) menyatakan suasana toko dan potongan harga 
secara positif dan signifikan dapat mempengaruhi perilaku pembelian 
impulsif pelanggan di Supermarket di China, dimana dengan suasana yang 
nyaman serta harga yang murah akan mendorong pelanggan untuk 
melakukan pembelian impulsif. 
Dari penelitian terdahulu tersebut dapat disimpulkan bahwa suasana 
toko dan potongan harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 
pembelian impulsif. 
𝐻3: Suasana toko dan potongan harga berpengaruh secara simultan terhadap 
pembelian impulsif. 
